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1. LINEA PLASTICA SCUDIERI, LA STORIA 
 
L’azienda Scudieri nasce nel 1980 ad opera di Vincenzo Scudieri, ad Ottaviano,  per 
la produzione di casalinghi in plastica in polietilene e polipropilene. 
Nel corso degli anni, la LPS amplia e diversifica la sua gamma di prodotti, 
specializzandosi anche in manufatti per l’industria alimentare, componenti per gli 
impieghi pirotecnici e articoli per il giardinaggio. 
L’impegno profuso dai promotori e l’esperienza via via acquisita nella produzione di 
oggettistica in materiale plastico, hanno condotto LPS ad affermarsi sul mercato 
nazionale, e ad essere conosciuta e apprezzata anche all’estero. 
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 2. L’APPROCCIO SEGUITO 
 
Il percorso suggerito dall’ Ing. Schiraldi ricalca fortemente la logica del libro 
“Progettazione e sviluppo di prodotto” di  Ulrich e Eppinger e ci ha permesso di 
giungere a formulare un progetto basato sulle  esigenze del consumatore e ispirato ai 
valori della Scudieri. 
Le fasi che hanno segnato il processo di sviluppo sono state le seguenti: 
• Individuazione della Mission 
• Effettuazione di focus group e questionari 
• Analisi risultati focus group e questionari 
• Individuazione customer needs 
• Individuazine delle metriche e specifiche di prodotto 
• Calcolo dei pesi dei bisogni 
• Creazione albero delle alternative 
• Generazione attraverso la qualitative e weightet matrix di oltre venti Concept 
• Scelta del concept ”vincitore” 
• Analisi di mercato 
• Analisi economico finanziarie e studio di fattibilità 
• Prototipazione 
 
Alla base è quindi necessario creare un canale di informazione di alta qualità tra i 
consumatori, che rientrano nel target di riferimento, e coloro che sviluppano il 
prodotto. 
Alla elaborazione del concept segue l’analisi dei costi ed infine il piano di marketing 
per il lancio del prodotto. 
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 3. MISSION 
 
 
Mission  
“Rispondere ad un mercato insoddisfatto offrendo un 
prodotto di qualità,  innovativo, focalizzato sull’esigenze del 
cliente e che permetta all’azienda di sottrarre all’azienda 
quote di mercato alla concorrenza” 
 
Product description:   
“Una pattumiera in plastica con apertura a pedale per la 
raccolta dei rifiuti” 
 
Key business goal:   
Lancio del prodotto: entro il 2006 Q4 
 
Margine lordo di contribuzione: 
oltre il 50% nei primi 3 anni 
 
Quota di mercato da raggiungere entro il 2010: 4% 
 
Primary market:   
Famiglie 
 
Secondary market:   
Uffici, Alberghi 
 
Ipotesi e vincoli per l’attività di sviluppo 
 
Materiali: 
Prodotto polimerico, non trasparente, con eventuali componenti 
in metallo 
Tipologia di apertura: 
A pedale 
Capacità contenitore: 
10 litri e 24 litri 
Impilabilità dei contenitori 
 
 
Stakeholders: 
Fornitori, Produzione, Distributori (Grossisti, GDO, 
dettaglianti), Trasportatori, Utilizzatori, Acquirenti 
 Agenti di vendita. 
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 4. CONCEPT GENERATION  
 
RACCOLTA DATI GREZZI 
Il gruppo di lavoro per realizzare un prodotto basato sui bisogni dei clienti, non solo 
espliciti ma anche latenti o nascosti, ha condotto un processo di identificazione di tali 
bisogni attraverso indagini di mercato basate su focus group ed interviste. 
Sono stati condotti 3 focus group della durata di un’ora e mezza ciascuno, per un 
totale di 30 clienti intervistati. I clienti intervistati sono stati classificati in base al 
sesso, all’età e allo stato di acquirente o non. (Vedi allegato 1) 
La scelta dei clienti da intervistare ha considerato comunque la distinzione tra coloro 
che decidono dell’acquisto (acquirenti) e coloro che usano realmente il prodotto 
(utenti) raccogliendo informazioni sia dagli uni che dagli altri. 
Le interazioni con i clienti durante i focus group sono state verbali: il gruppo di 
lavoro ha presentato l’argomento di discussione e posto alcune domande  e stimoli 
circa l’utilizzo della pattumiera, considerazioni ed eventuali miglioramenti da 
apportare anche mediante l’utilizzo di alcuni modelli di pattumiera proposti dal 
gruppo. 
 
INTERPRETARE I DATI IN TERMINI DI BISOGNI 
 
I dati grezzi raccolti sono stati tradotti in circa 50 bisogni del cliente (customer need) 
tralasciando, in questa fase, i vincoli di fattibilità tecnica ed economica e rinviando 
alla fase successiva del lavoro la risoluzione dei bisogni contraddittori. Tali bisogni 
sono stati organizzati in una lista gerarchica costituita da un insieme di bisogni 
primari (ovvero quelli più generali), ciascuno dei quali è ulteriormente caratterizzato 
da un gruppo di bisogni secondari che a loro volta sono stati suddivisi in bisogni 
terziari.  
Per attribuire l’importanza relativa ai bisogni così identificati il gruppo di lavoro ha 
formalizzato un questionario composto da domande aperte, chiuse e domande atte a 
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rilevare informazioni di carattere personale degli intervistati. Qui di seguito è 
riportato il questionario sulla pattumiera sottoposto agli intervistati. 
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Term III: New product development 
XV MDGI (MBA Program) 
TEAM 3 
 
Questionario sulla pattumiera 
 
 
 
Che tipo di pattumiera utilizza? 
a) a pedale; 
b) con coperchio ad apertura manuale (tradizionale); 
c) altro _____________________________; 
 
 
Di che materiale è? 
a) Plastica; 
b) metallo (alluminio,acciaio); 
c) altro_______________________________; 
 
La pattumiera che ha, le consente di fare la raccolta 
differenziata? 
a) Si; 
b) No; 
 
Dove ha acquistato la pattumiera? 
a) Negozio di casalinghi; 
b) Ferramenta; 
c) Supermercato; 
d) Mercato cittadino; 
e) Altro_________________________________; 
 
Dove è posizionata? 
a) A vista in cucina; 
b) Nascosta in cucina; 
c) Dentro un mobile; 
d) Altro_________________________________; 
 
Quanto spende mediamente per una pattumiera? 
a) 0-6,49 euro; 
b) 6,50-9,99 euro; 
c) 10-15 euro; 
 
 
Adesso le sottoporremo una serie di affermazioni alle quali dovrà 
assegnare un valore di importanza utilizzando la scala sottostante. 
 
Scala utilizzata: 
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5 Fortemente importante 
4 Molto importante 
3 Mediamente importante 
2 Poco importante 
1 Per niente importante 
 
 
Quanto ritiene importante: 
 
    0.  la facilità d’inserimento della spazzatura nella Pattumiera; 
1. un facile inserimento del sacchetto nella pattumiera; 
2. una facile estrazione del sacchetto dalla pattumiera; 
3. facilità di smontaggio della pattumiera (es. per la pulizia); 
4. facilità di montaggio della pattumiera (es. dopo la pulizia); 
5. che il pedale sia facile da utilizzare; 
6. che la pattumiera mi consente di non chinarmi troppo durante l’utilizzo; 
7. che la pattumiera si apra alla prima pressione del pedale; 
    8.  che l’apertura del coperchio sia fluida; 
    9.  la pattumiera si apra velocemente; 
  10.  che la pattumiera non si sposti durante l’apertura; 
  11.  che la pattumiera non traballi durante l’apertura; 
  12.  non scivoli il piede dal pedale durante l’utilizzo; 
  13.  che la pattumiera sia apribile con tutte le tipologie di scarpe; 
  14.  che la forza necessaria per aprirla sia minima; 
  15.  che il sacchetto non si sganci dalla pattumiera quando si gettano i rifiuti; 
  16.  che la pattumiera possa rimanere aperta anche togliendo il piede dal   
         pedale;  
17.  che sia facile da usare; 
18.  che aprendola non mi diventi più ingombrante; 
19. che la pattumiera sia facilmente trasportabile; 
20. che non occupi troppo spazio quando è chiusa; 
21. che sia leggera; 
22. che la pattumiera sia vicina ai sacchetti; 
23. che la pattumiera sia vicino alla paletta; 
24. che la pattumiera sia vicina alla scopa; 
25. che sia possibile fissare la pattumiera al lavabo; 
26. che il meccanismo di apertura non si rompa facilmente; 
27. che il colore della pattumiera non sbiadisca; 
28. che la superficie e i componenti della pattumiera siano resistenti ai 
detersivi; 
29. che le eventuali parti metalliche non arrugginiscano; 
30. che la superficie della pattumiera sia antigraffio;  
31. che la pattumiera non si deformi per effetto di sollecitazioni   esterne; 
32. che la pattumiera resti chiusa in caso di capovolgimento della  stessa; 
33. che non abbia superfici ed angoli diffidi da pulire; 
34. che i rifiuti non cadano nell’intercapedine tra secchio interno ed esterno; 
35. che il coperchio della pattumiera si chiuda bene; 
36. che non mi sporchi quando chiudo il sacchetto; 
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37. che la pattumiera consenta di mascherare il sacchetto; 
38. che non sembri una pattumiera; 
39. che contenga gli odori; 
40. che sia bella esteticamente; 
41. che la pattumiera possa essere utilizzata con diverse tipologie di 
sacchetti; 
42. che il secchio interno non esca fuori durante l’estrazione del sacchetto; 
 
 
Domande finali 
 
Età 15-30 
 31-50 
 51- 65 
 65 – oltre 
Sesso M     -    F 
Professione  
Utilizzatore  
Acquirente  
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Il campione intervistato è di 74 persone, la cui composizione è rappresentata dai 
grafici qui di seguito riportati.  
 
SPECIFICHE DI PRODOTTO 
 
Dopo l’attribuzione dell’importanza relativa a ciascun bisogno, il gruppo è passato ad 
individuare le specifiche di prodotto (target specification) che vanno a soddisfare tali 
bisogni. Tali specifiche di prodotto, costituite da una metrica e da un valore, 
rappresentano gli obiettivi del gruppo e sono state fissate prima di considerare i 
vincoli imposti dalla tecnologia. 
Nella prima fase del processo di definizione delle specifiche obiettivo, è stato 
preparato un elenco di metriche associate a ciascun bisogno cercando di analizzare 
attentamente ogni bisogno e di pensare a quale caratteristica del prodotto, precisa e 
misurabile, potesse esprimere il livello di soddisfacimento del bisogno. Ad alcuni 
bisogni non è stato possibile associare facilmente delle metriche quantitative, quindi 
si è proceduti ad indicarne la soggettività. 
Nella successiva fase del processo, il gruppo ha fissato un valore obiettivo (target 
value) di ciascuna metrica, che in alcuni casi rappresenta il limite inferiore/superiore 
di accettabilità di una metrica mentre in altri rappresenta il range di accettabilità. 
L’individuazione dei valori obiettivo è stata facilitata dal confronto con i valori delle 
metriche di 3 pattumiere concorrenti. 
 
 
COMBINATION TABLE 
Attraverso la concept generation, il gruppo ha analizzato quali nuovi concetti 
potevano soddisfare i bisogni del cliente e le specifiche individuate. 
I diversi concetti di prodotto emersi sono stati rappresentati attraverso schizzi, 
modelli tridimensionali e descrizioni scritte. 
Gli strumenti utilizzati per individuare le possibili soluzioni ai bisogni-problemi, sono 
stati 2: l’albero delle alternative e la concept combination table. 
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L’albero delle alternative ci ha permesso di raggruppare tutte le possibili soluzioni 
per elementi concettuali relativi al medesimo bisogno. Riportiamo l’albero delle 
alternative dei bisogni risultati più importanti. 
La concept combination table  è stata così organizzata : ad ogni colonna corrisponde 
un bisogno primario che a sua volta racchiude differenti caratteristiche rappresentanti 
frammenti di possibili soluzioni relativi a quel bisogno. Ad ogni riga corrisponde 
un’alternativa relativa alle differenti caratteristiche. 
 
 
CONCEPT SELECTION 
I possibili concept di prodotto sono stati ottenuti combinando un’alternativa per 
ciascuna caratteristica.  Il gruppo di lavoro ha selezionato 20 concept tenendo in 
considerazione i vincoli di fattibilità tecnica ed economica imposti dall’azienda ed 
evitando contraddizioni delle alternative nello stesso concept. 
I 20 concept sono stati valutati, ordinati e scelti con l’ausilio di matrici decisionali: la 
Qualitative matrix e la Weighted matrix. 
La Qualitative matrix ha permesso di restringere in maniera veloce il numero di 
concetti, infatti sono stati paragonati i diversi concetti con quello di riferimento 
“Kazoo” indicando per ogni selection criteria un segno, in particolare il segno “+” per 
l’alternativa considerata migliore del Kazoo, il segno “-”  per quella considerata 
peggiore ed il segno “0” per quella indifferente. 
Qualitative Matrix - Scelta del concept -
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Fatte le somme dei vari segni, il gruppo ha assegnato a ciascun concept un ranking, 
sulla base del quale ha selezionato i 9 concept con il punteggio più elevato, analizzati 
successivamente con la Weighted matrix. 
Weighted Matrix
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In quest’ultima sono stati inseriti nuovamente i selection criteria attribuendo a 
ciascuno di essi il livello di importanza (pesi) emerso dai questionari. Analogamente 
alla Qualitative matrix, i concept sono stati valutati assegnando un punteggio da 1 a 5 
a ciascun criteria avendo sempre come riferimento il concept “kazoo”, che ha un 
rating costante uguale a 3. Tali punteggi sono stati pesati e si è proceduti a sommarli 
per ogni concept ottenendo così il final score. I concept che hanno ottenuto un final 
score più elevato sono stati due con il punteggio rispettivamente di 4,49 e 4,12. 
Infine, il gruppo ha optato per il Concept n.13 che presenta le seguenti specifiche: 
• Immissione dei sacchetti:diretta con più sacchetti 
• Tipologia sacchetti utilizzabile: sacchetti + buste 
• Dispositivo bloccaggio sacchetti: fermasacchetto unico lungo il bordo 
• Modalità di estrazione del sacchetto: dall'alto 
• Estrazione del sacchetto: diretta dal  
  secchio  
• N. pezzi della pattumiera: 3 Pezzi 
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• Meccanismo di unione pezzi: ad incastro 
• 1  pedale 
• Altezza del pedale da terra: da 3 a 5cm 
• Posizione del pedale: lungo il perimetro della base 
• Superficie del pedale: liscia 
• Materiale del pedale: plastica 
• Forma del pedale: rettangolare 
• Spessore del pedale: doppio 
• Altezza della pattumiera: da 46 a 55cm 
• Peso: leggero 
• Ingranaggi di apertura: a leva con asta agganciata ante-fulcro  
   esterna 
• Un coperchio 
• Apertura fissa del coperchio: una  pressione sul pedale unico 
• Chiusura fissa del coperchio: ad incastro 
• Modalità di apertura/chiusura del coperchio: tradizionale 
• Peso della pattumiera: più di 1000gr 
• Forma della pattumiera: verticale  
• Struttura della pattumiera: venature in punti di equilibrio 
• Aderenza al pavimento: base liscia 
• Senza rotelle 
• Vano portasacchetti: vano interno 
• Dispositivo porta scopa: nessun dispositivo predisposto 
• Dispositivo porta paletta: nessun dispositivo 
• Colore: multicolore 
• Tonalità colore: scuro 
• Materiale: plastica + acciaio 
• Superficie della pattumiera: liscia 
• Forma della pattumiera: rettangolare bombata 
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Il gruppo di lavoro ha, dunque, concretizzato il concept vincente prima attraverso 
schizzi e disegni, successivamente, grazie al prezioso contributo dell’ ing. Zona, 
attraverso immagini tridimensionali. 
L’ultima fase del processo ha visto il gruppo di lavoro cimentarsi nella realizzazione 
concreta del prototipo della pattumiera pur non avendo tutti i requisiti tecnici stabiliti 
che saranno poi perfezionati in fase di produzione. 
 
 
5. PIANO DI MARKETING 
Di seguito sono elencate le strategie scelte relativamente alle leve del marketing mix. 
 
PRODOTTO 
Pattumiera in plastica con vano portasacchetti interno e meccanismo di apertura a 
pedale esterno in metallo, impilabile, senza secchio interno. 
Capacità 24 lt/10 lt 
Dimensioni:25X25X50 cm. 
Facilmente pulibile grazie al meccanismo di apertura esterno, al materiale utilizzato 
ed ai colori scelti per la gamma (Blu, Rosso, Verde, con coperchio argento). 
Sono previsti dei ganci interni fermasacchetti che evitano il rovesciamento dello 
stesso all’interno della pattumiera. 
La pattumiera dà vita alla linea HONESTY  
A completamento di questa si prevede, per il futuro, anche la produzione di accessori 
quali, ad es., paletta e  scopa. 
Il design della pattumiera è innovativo ma non si distacca in maniera radicale dallo 
stile dei prodotti LPS. 
Il lavoro di creazione e sviluppo di Honest, ha offerto lo spunto anche per la 
creazione di un nuovo marchio che ricollega il prodotto all’azienda 
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PREZZO 
Sulla base di analisi interne e del confronto con la concorrenza, si ritiene che il 
prezzo della pattumiera debba inserirsi nella fascia 3-6,49 euro al consumatore finale, 
e, conseguentemente, intorno 4,50 euro ai grossisti con possibilità di sconti – 
quantità.  
Non sono previste modifiche nei metodi di pagamento 
 
PROMOZIONE 
Incentivi ai distributori a raggiungimento di obiettivi di vendita entro periodi 
prestabiliti 
 
DISTRIBUZIONE 
Non si esclude in futuro anche l’idea di iniziare a distribuire versioni più innovative 
del prodotto o dell’intera linea attraverso la GDO 
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Allegato 1. – Dati Focus Group 
 
 
Composizione dei focus group per età
15-30
60%
31-50
27%
51-65
13%
15-30
31-50
51-65
 
 
 
 
 
 
Composizione per sesso dei focus group
Donne
60%
Uomini
40% Uomini
Donne
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Composizione dei focus group Acquirenti-Non acquirenti
Acquirenti
47%
Non acquirenti
53%
Acquirenti
Non acquirenti
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